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Sorgfa¨ltige grundsa¨tzliche Untersuchungen u¨ber Planungssysteme und planma¨ßige
Unternehmenssteuerung pra¨gen die Inhalte der fu¨nf Beitra¨ge in dem vorliegenden
Heft der Zeitschrift fu¨r Planung und Unternehmenssteuerung (ZP). ,,Was ist ein Pla-
nungssystem?“ wird in der ¨Uberschrift des ersten Aufsatzes von M. Hamann und
Th.W. Gu¨nther gefragt und aus den Perspektiven verschiedener Autoren der vorlie-
genden betriebswirtschaftlichen Planungsliteratur untersucht und diskutiert. Dabei
wird eine große Zahl von systemorientierten Planungsstudien aus dem Zeitraum von
1965 bis 2009 beru¨cksichtigt, um zuna¨chst die Charakteristika von sechs Metamodel-
len herauszuarbeiten und dann ein ganzheitliches Metamodell des Planungssystems
zu konzipieren. Der interessierte Leser findet in der vergleichenden Analyse der
sechs ausgewa¨hlten Metamodelle fu¨r Planungssysteme Ausfu¨hrungen u¨ber die Sub-
systeme der Pla¨ne, Planungstra¨ger, Planungsaktivita¨ten, Planungsinstrumente und
Kontrollinformationen. Zur Konzipierung eines neuen ganzheitlichen Metamodells
werden pra¨gende Indikatoren fu¨r die Differenzierung und fu¨r die Beschreibung der
Planungs- und Plansysteme, der Planungs- und Kontrolltra¨ger, -aktivita¨ten, -prozesse
und -instrumente sowie formalen Subsysteme ausgewa¨hlt und vorgestellt. Das ganz-
heitliche Metamodell wird der empirischen Planungsforschung als Basis und dem
Praktiker als Orientierung fu¨r die Ausgestaltung seines Planungssystems empfohlen.
Die bisher weitgehend offen gebliebene Fragestellung, wie intensiv in die Pflege
und den Ausbau von Kundenbeziehungen einer Unternehmung investiert werden
sollte, wird von den Autoren H.U. Buhl, M. Gneiser und J. Heidemann aufgegriffen.
Sie unterstreichen zuna¨chst in Anlehnung an die relevante Literatur die Bedeutung
der Kundenbeziehungen fu¨r die zuku¨nftigen wirtschaftlichen Erfolge der Unterneh-
mung. Dann verweisen sie darauf, dass die Frage nach einem optimalen Umfang
der Investitionen in die Kundenbeziehungen noch einer Kla¨rung bedarf, und kon-
zipieren ein Modell, das auf die Bestimmung optimaler Investitionsho¨hen in einem
langfristig ausgerichteten Kundenbeziehungsmanagement abzielt. Das Modell ord-
net den zuku¨nftigen Perioden Customer Equity Werte zu, von denen die erwarte-
ten Cashflows abha¨ngig sind, die als Ausgangsbetrag fu¨r die Investitionen dieser
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Perioden zur Verfu¨gung stehen. Aus den nach Abzug der Investitionsbetra¨ge frei
verfu¨gbaren Restbetra¨gen des Cashflows la¨sst sich ein Kapitalwert bilden, der als
Zielvariable fu¨r eine Optimierung angesetzt werden kann. Mit diesen Gro¨ßen wird
ein Entscheidungsmodell der dynamischen Optimierung gebildet, aus dessen Lo¨sung
ein optimaler Investitionsgrad fu¨r jede Periode resultiert. Zum Einsatz des Modells
wird anschließend ein Zahlenbeispiel aus der Finanzdienstleistungsbranche vorge-
stellt, das die Sta¨rken des Entscheidungsmodells demonstriert. Die darauf folgende
kritische Diskussion geht auf die Wirkungen von Abweichungen sowohl der Para-
meter von den fu¨r eine Planung eingesetzten Werten als auch der Planungsvariablen
Investitionsgrad von ihrem optimalen Wert ein; auf eine zusa¨tzlich notwendige Ri-
sikoberu¨cksichtigung und die Beachtung verhaltenswissenschaftlicher Perspektiven
wird verwiesen. Dieser Artikel stellt eine interessante Weiterentwicklung des Wis-
sens u¨ber Kundenbeziehungsmanagement dar.
Der dritte, von R. Kolisch sowie D. Zatta verfasste Beitrag zeigt Ergebnisse ei-
ner Untersuchung u¨ber den Stand und die Mo¨glichkeiten des Einsatzes des Revenue
Management in der Prozessindustrie. Als Ausgangspunkt ihrer ¨Uberlegungen ver-
weisen die Autoren auf die umfangreiche Literatur, welche den Einsatz des Revenue
Management im Dienstleistungssektor diskutiert, und gelangen in diesem Zu-
sammenhang zu der Frage, inwieweit und in welcher Intensita¨t das Revenue
Management auch in der Sachgu¨terindustrie betrieben wird. Es wird darauf ver-
wiesen, dass Vero¨ffentlichungen u¨ber den Einsatz von Revenue Management in der
Sachgu¨terindustrie erst seit 2001 vorzufinden sind. Unter den Publikationen befindet
sich nur eine einzige empirische Studie aus dem Jahr 2005, die sich auf die Papier,
Stahl und Aluminium schaffende Industrie konzentriert. Die von Kolisch und Zatta
durchgefu¨hrte empirische Untersuchung erfasst Informationen aus der Papier-, Glas-,
Erdo¨l-, Metall-, Chemie- und Pharmazieindustrie. Als besonders wesentlich ist die
hier gewonnene Erkenntnis einzuordnen, dass in einem u¨berwiegenden Anteil der
untersuchten Unternehmen ein Revenue Management als wichtig beurteilt wird. Wei-
terhin wurden in der Untersuchung weit reichende Informationen zur Auspra¨gung
des Revenue Management erhoben und ausgewertet, die sich insbesondere auf die
Einbeziehung der Mengenstruktur der Produkte und Auftra¨ge sowie auf das Preis-
management beziehen und auch die Hindernisse hinsichtlich der Einfu¨hrung eines
Revenue Managements umfassen. Sowohl fu¨r Wissenschaftler als auch fu¨r Prakti-
ker ist es sicherlich von Interesse, in welcher Form die Ausbreitung des Revenue
Managements erfolgt ist und welche Perspektiven fu¨r zuku¨nftige Untersuchungen zu
erkennen sind.
Zur kritischen Diskussion u¨ber verschiedene Aspekte der Unternehmensfu¨hrung,
wie sie zur Zeit in verschiedenen Medien in großer Intensita¨t zu beobachten ist,
passt der in diesem Heft vero¨ffentlichte Aufsatz u¨ber Wechselwirkungen von Hand-
lungen der Unternehmensfu¨hrung und o¨ffentlicher Meinungsbildung in hervorra-
gender Weise. Die Autoren S. Knothe, S. Schonebeck und A. Wo¨mpener grei-
fen mit ihrer Gedankenfu¨hrung einen Problemkomplex auf, der generell intensiver
in wissenschaftlicher Weise behandelt werden sollte, wie dies hier geschieht. Das
Ergebnis der in diesem Artikel durchgefu¨hrten Analyse ist ein Kommunikations-
modell zur Verbesserung der Steuerungsmo¨glichkeiten der o¨ffentlichen Meinungs-
bildung. Dies bildet ab, dass durch bedeutende Entscheidungen und Handlungen
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der Unternehmensfu¨hrung Botschaften ausgesendet werden. Als krasse Beispiele
fu¨hren die Autoren die Standortentscheidung von Nokia mit der Schließung des
Werks in Bochum, die Produktion des Schokoriegels ,,Butterfinger“ mit gentechnisch
vera¨ndertem Mais von Nestle, das Tafelwasser Dasani von Coca-Cola in England
und weitere Fa¨lle auf. Die Beispiele sind so geschickt gewa¨hlt, dass die Mitver-
antwortung verschiedener Unternehmensfunktionen als Auslo¨ser der o¨ffentlichen
Aufmerksamkeit gut erkennbar ist. Fu¨r die Zusammensetzung des Kommunikations-
modells werden weiterhin die Meinungsfu¨hrer, die bedeutenden Nachrichtenfakto-
ren sowie Medieneffekte beschrieben und hinsichtlich ihrer Wirkung charakterisiert.
Die Modellzusammensetzung beru¨cksichtigt zudem die verschiedenen relevanten
Bezugsgruppen und deren spezifische Interessen. Das Wissen u¨ber die zeitlichen
Phasen der o¨ffentlichen Aufmerksamkeit und u¨ber die in der graphischen Abbil-
dung des Kommunikationsmodells gezeigten Zusammenha¨nge du¨rfte manchem Un-
ternehmen als Grundlage fu¨r eine Weiterentwicklung seiner Fu¨hrungsmethoden und
¨Offentlichkeitsarbeit dienen ko¨nnen.
Auch dieses Heft der Zeitschrift fu¨r Planung und Unternehmensteuerung (ZP)
pra¨sentiert den interessierten Lesern die Erkla¨rung eines Stichworts, das diesmal
,,Collaborative Planning“ lautet. G. Dudek erla¨utert, inwiefern in einer Supply Chain
eine Planung in partnerschaftlicher Abstimmung zwischen vielen Zentren der Wil-
lensbildung notwendig ist. Zuna¨chst geht seine Beschreibung der Collaborative Plan-
ning auf deren Charakteristik und Einbettung in die betroffenen Systeme ein. Die
Vielzahl der durch Akronyme und Abku¨rzungen benannten Begriffe aus dem Supply
Chain Management finden nebenbei ebenfalls eine kurze Erkla¨rung, die die Erinne-
rung vieler Leser fo¨rdern wird. In versta¨ndlicher Weise werden von Dudek zudem
Umsetzungsformen und notwendige Vertragsinhalte sowie die Phasenausrichtung der
Planung und Koordination dargestellt.
Die Herausgeber der ZP sind davon u¨berzeugt, dass die Leser in diesem Heft
Inhalte vorfinden, die neue Aspekte und Perspektiven der Planung und Unterneh-
mensfu¨hrung aufzeigen und vertiefen. Allen Lesern wu¨nsche ich einen Wissensge-
winn und viele gedankliche Anregungen.
Schließlich weise ich Sie auf eine Neuerung hin, die den Einreichungs- und Begut-
achtungsprozess der Zeitschrift fu¨r Planung & Unternehmenssteuerung (ZP) betrifft.
Seit kurzem kann ein elektronisches Einreichungssystem genutzt werden, das den
Komfort, die Geschwindigkeit und die Transparenz dieses Prozesses sicher weiter
verbessern wird. Fu¨r die zuku¨nftige Einreichung von Beitra¨gen bitten wir Sie, dieses
System unter https://www.editorialmanager.com/zpus zu nutzen.
Go¨ttingen, Oktober 2009 Ju¨rgen Bloech
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